
Мастер-группа 
«Бизнес-Эксперт»

Поздравляю со стартом мастер-
группы. Желаю удачи и да 
помогут  5 коэффициентов 

бизнеса!



Вступаем в группу

https://vk.com/krd_bz

«Мастер-группа 1.0»



Проводим диагностику
Тетради у Вас на руках

Домашнее задание: ввести замеры ключевых показателей  





Как рассчитывать 
формулы?

Формулы расчёта: 
• Прибыль = объем продаж °маржа.  

• Объем продаж = средний доход с клиента °число 
клиентов.  

• Средний доход с клиента = средний чек °число 
транзакций;  

• Число клиентов = leads °Cv, где Cv— коэффициент 
конверсии (сколько потенциальных клиентов 
превращается в реальных).

• Объем продаж = leads °Cv °средний чек °число транзакций.  

• Прибыль = маржа °leads °Cv °средний чек °число 
транзакций.  



Сбор информации. 

Что нам нужно?

1. Сбор информации о конкурентах.

2. Сбор преимуществ конкурентов. 

3. Сбор преимуществ Вашего 
продукта/услуги и компании в целом.

4. Отчёт бухгалтерии о поступлениях за 
последние 3-6 месяцев.

5. Учёт рекламных каналов.



Конкуренты



Сравнительный анализ 
конкурентов



Отчёт бухгалтерии



Вводим учёт рекламных 
каналов



Составляем целевой портрет 
клиента



Разработка УТП компании 
продукта/услуги

• Компания – название;
• Тип компании – отрасль, вид деятельности
(типография, магазин одежды);
• Стандартный вид деятельности – то, чем 
занимается ваша компания;

• Ваша особенность – что вы делаете не так, как 
другие (можно использовать принцип Клода 
Хопкинса);

• Формула УТП: «Компания» – «Тип компании», 
которая занимается «Стандартный вид 
деятельности». В отличие от других «Тип компании» 
мы не просто «Стандартный вид деятельности», но и 
«Ваша особенность».


